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บทคัดย่อ
  บทความวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการดำาเนินธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  หรือ  SMEs  
ทีส่ร้างคณุคา่เพิม่ โดยมคีำาถามวจัิยทีส่ำาคญัคอื การกอ่รูปธรุกจิ กระบวนการดำาเนินธรุกิจและปจัจัยความสำาเร็จทีธ่รุกิจ SMEs 
สามารถสร้างคณุคา่เพิม่มอีะไรบา้ง การวจัิยคร้ังน้ีเปน็งานวจัิยเชงิคณุภาพใชร้ะเบยีบวจัิยปรากฏการณว์ทิยา การเลอืกใชเ้ทคนิค 
สโนวบอลล์ในการเลือกผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้กลุ่มตัวอย่างจากธุรกิจที่เป็นการปฏิบัติที่ดีเลิศ คือ ธุรกิจของคนไทยที่เป็นสมาชิก
ของสมาคมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมภาคะวันออกเฉียงเหนือที่ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศและ 
ได้รับรางวัลจากองค์กรภาครัฐหรือเอกชนจำานวน 7 ประเภทธุรกิจ ๆ ละ 2 องค์กร ประกอบด้วยผู้ประกอบการ 14 คน 
และพนักงานประจำา 19 คน การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก 
  ผลการวิจัยพบว่าการก่อรูปธุรกิจ SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่มมี 2 ลักษณะ ได้แก่ การสืบทอดธุรกิจและความต้องการ
ปรับเปลีย่นธรุกจิ ดา้นกระบวนการดำาเนินธรุกจิ SMEs ทีส่ร้างคุณคา่เพิม่พบวา่มอียู ่2 ลกัษณะ ได้แก่ การผลติตามการสัง่ซือ้ 
ของลกูคา้ การจัดคลงัสนิค้าเสมอืนและการผลติโดยสร้างเครือขา่ยในการจัดเตรียมวตัถดุบิ ดา้นปจัจัยสูค่วามสำาเร็จพบวา่มี 6 
ปัจจัย ได้แก่ 1) ความมุ่งมั่นในการดำาเนินธุรกิจ การแสวงหาสารสนเทศและความรู้ การเข้าร่วมกับองค์กรภาครัฐ การวิจัย 
และพัฒนาโดยร่วมมือกับศูนย์วิจัยเฉพาะทาง  และการแลกเปลี่ยนเรียนรู้กับผู้ประกอบการด้วยกัน  2)  สร้างเครือข่ายกับ 
ผู้จัดจำาหน่ายวัตถุดิบและผู้ประกอบการด้วยกัน 3) การเข้าใจความต้องการ แนวโน้มและรสนิยมของลูกค้า นอกจากนี้ลูกค้า
เปน็ผู้ออกแบบผลติภณัฑ ์4) การพฒันาและเผยแพร่ตราสนิคา้โดยการสร้างความแตกตา่งสนิค้าใหม่ ๆ  การเผยแพร่ตราสนิคา้ 
ของตนเองให้เป็นที่รู้จักและการรักษาคุณภาพในการส่งมอบสินค้า 5) การพัฒนาตลาดใหม่ ๆ 6) การประยุกต์ใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศในการดำาเนินธุรกิจ
Abstract
  This research objective is to study the small and medium enterprises (SMEs) processes 
that created value. The research question is how to SMEs formation and business processes and 
what are key success factors. This research is qualitative research and using phenomenology 
research and the selection of the key informant using snowball sampling technique. The samples 
are from the best practice businesses of Thai owners as members of the Northeastern Thai 
SME Association. They are the export firms awarded by the government agencies and private 
organizations. Two each from the seven types of business organization comprised of 14 owners 
and 19 permanent staffs and data collection using in-depth interviews.
  The first results showed that SMEs formation is two aspects of business succession and 
business needs to change. The second result showed SMEs’ processes created values that 
are two types: produced according to customer orders with the visual stock and produced by 
networking for their raw material. Finally, the key success factors are six factors: 1) The owner 
business must have a commitment to the business and seek information and search knowledge, 
joining with the government, research and development in collaboration with specialized research 
center and sharing knowledge with entrepreneurs together. 2) To create a new network of raw 
material suppliers and business owner together. 3) To understand needs, tastes and trends of 
customers who design products. 4) To develop and publish brand by creating different new 
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products to distribute their brand to be recognized and keeping quality of delivery. 5) The new 
markets development. 6) To apply information technology in business process.
คำ�สำ�คัญ:  วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม การก่อรูปธุรกิจ การดำาเนินธุรกิจ ปัจจัยสู่ความสำาเร็จ 
    การสร้างคุณค่าเพิ่ม
Keyword: Small and medium enterprises, SMEs, Business formation, Business process, 
    Key success factors, Value creation
บทนำ�
  การดำาเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  หรือที่เรียกโดยทั่วไปว่า  SMEs  ในประเทศไทยมีความ
สำาคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศโดยเปรียบเสมือนเส้นเลือดใหญ่ในการหล่อเลี้ยงเศรษฐกิจของประเทศ  ธุรกิจ SMEs  
มีความคล่องตัวในการปรับตัวต่อสถานการณ์ต่าง  ๆ  เป็นกลไกหลักในการฟื้นฟูและเสริมสร้างความก้าวหน้าทางเศรษฐกิจ 
กอ่ใหเ้กดิการจ้างงาน เปน็แหลง่ฝึกอาชพีของแรงงานประเภทตา่ง ๆ  ทีมี่การเรียนรู้ประสบการณจ์ากการทำางานจริง (สำานักงาน
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม.    2550:  30)  รวมทั้งเป็นจุดกำาเนิดของผู้ที่จะสนใจลงทุนเป็นผู้ประกอบการราย
ใหม่ เนื่องจากธุรกิจ SMEs ใช้เงินทุนไม่สูงมากนัก อีกทั้งยังเชื่อมโยงกับธุรกิจขนาดใหญ่ สร้างรายได้สู่ประเทศและป้องกัน 
การผูกขาดในระบบเศรษฐกิจ (Huggins; & Johnston.  2009: 228)
  ภาครัฐให้ความสำาคัญและสนับสนุนผู้ประกอบ  SMEs  เช่น  สำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(สสว.)  ได้ดำาเนินการตามแผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  ฉบับที่  3  (พ.ศ.  2555-2559)  ที่สอดคล้อง
กับแผนและยุทธศาสตร์ของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่  11  (พ.ศ. 2555-2559) ที่เน้นแนวคิดปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียง  และได้ให้ความสำาคัญกับการยกระดับผลิตภาพและประสิทธิภาพในการเสริมสร้างโครงสร้างพื้นฐานทาง
ปัญญาของธุรกิจไทย  โดยมียุทธศาสตร์การพัฒนาสู่สังคมและเศรษฐกิจฐานความรู้  นอกจากน้ียังมีการกำาหนดทิศทางการ
พฒันาสภาพแวดลอ้ม สิง่อำานวยความสะดวกและโครงสรา้งพืน้ฐานทีเ่ปน็ปจัจัยเอือ้ในการดำาเนินธรุกจิพร้อมไดรั้บการสง่เสริม
และสนับสนุนจากรัฐบาลโดยผ่านระบบการบ่มเพาะ  ซึ่งมีกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกันเรียนรู้ร่วมกันของ  SMEs 
ได้แก่ ระบบพี่เลี้ยง ที่ปรึกษา เป็นต้น สำาหรับตัวอย่างโครงการที่มุ่งเน้นเพื่อยกระดับ SMEs อาทิ เช่น โครงการยุทธการ
ฝูงห่าน (ASEAN SMEs Flying Geese) เป็นการส่งเสริมและสนับสนุน พร้อมทั้งผลักดันให้ SMEs ของไทยที่ได้รับ 
การพฒันาหรือยกระดบัแลว้ใหก้ลายเปน็ SMEs ตน้แบบและเปน็ผู้นำาทีจ่ะนำาพา SMEs ไทยรายอืน่ๆทัง้ในกลุม่อตุสาหกรรม
เดยีวกนัและธรุกจิทีเ่กีย่วขอ้งไดเ้ร่งพฒันาตนเองจนมศัีกยภาพเพยีงพอทีจ่ะตดิตามเดินทางนำาสนิคา้ออกสูต่ลาดอาเซยีนตามไป
ด้วยและขยายผลออกไปสู่ตลาดการค้าระหว่างประเทศ เช่น โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ (New Entrepreneur 
Creation Program: NEC) ถือเป็นโครงการที่มีความโดดเด่นและได้รับความสนใจจากประชาชนที่ต้องการเริ่มธุรกิจด้วย
ตนเองมาอย่างต่อเนื่อง เนือ่งจากโครงการมุ่งเนน้ให้ความรูแ้ก่ผูม้ีศักยภาพในการเป็นผูป้ระกอบภายใต้การอบรมบ่มเพาะและ
ให้คำาปรึกษาแนะนำาโดยที่ปรึกษาและผู้เชี่ยวชาญ  ตลอดจนผู้ที่มีประสบการณ์ทางธุรกิจเป็นพี่เลี้ยงให้แก่  SMEs  ที่ต้องร่น 
ระยะเวลาการเรียนรู้ให้เร็วกว่าคู่แข่งทางธุรกิจด้วยการจัดการความรู้
  การจัดการความรู้เกิดจากความต้องการบริหารจัดการทรัพยากรความรู้  การสร้างความรู้ใหม่  การรักษาความรู้ของ
องค์กร และการใชใ้หเ้กดิประสทิธภิาพสงูสดุ (Suresh. 2005: Online) หลายองคก์รหนัมาพฒันากลยทุธท์ีเ่ลง็เหน็ประโยชน์
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ของการจัดการความรู้ในฐานะเป็นกลยุทธ์ขององค์กรที่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและเกื้อหนุนองค์กร (Nonaka; & 
Takeuchi.  1996: 835) ผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ต้องพยายามคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  ออกสู่ตลาดหรือมีการนำาเสนอ
เง่ือนไขทีจู่งใจใหก้บัผู้บริโภค พร้อมกบัสร้างภาพลกัษณข์องผลติภณัฑ์และองค์กร โดยเฉพาะอยา่งยิง่ประเทศไทยกำาลงักา้วเขา้สู ่
กระแสใหมข่องการเปลีย่นแปลงทีเ่รียกวา่สงัคมความรู้หรือเศรษฐกจิฐานความรู้ทีใ่ชค้วามรู้และนวตักรรมเปน็ปจัจัยขบัเคลือ่น
ธุรกิจ (ชัชวาลย์ วงษ์ประเสริฐ.  2548: 11) การจัดการความรู้เป็นกระบวนการที่จะช่วยองค์การค้นหา คัดเลือก รวบรวม 
เผยแพร่และถ่ายทอดความรู้ที่ความสำาคัญ ตลอดจนความชำานาญที่จำาเป็นต่อกิจกรรมต่าง ๆ  ขององค์กร เช่น การแก้ปัญหา 
การเรียนรู้อยา่งตอ่เน่ือง การวางแผนเชงิกลยทุธแ์ละชว่ยการตดัสนิใจ โดยเฉพาะหวัใจของการจัดการความรู้ คอื กระบวนการ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกัน  และถ่ายโอนความรู้  เป็นการขับเคลื่อนที่มีพลังส่งผลต่อการเพิ่มสมรรถนะและประสิทธิภาพของ
องค์กร (Ngah; & Ibrahim.  2009: 4)
  ดงัน้ันผู้วจัิยจึงตอ้งการพฒันารูปแบบกระบวนการแลกเปลีย่นเรียนรู้ร่วมกนัและถา่ยโอนความรู้สำาหรับ SMEs ในการ
สร้างคุณค่าเพิ่ม บทความนี้เป็นเพียงส่วนหนึ่งของการศึกษาเรื่องดังกล่าว โดยนำาเสนอผลการวิจัยการศึกษาสภาพการดำาเนิน
การ SMEs ในการสร้างคุณค่าเพิ่ม โดยมีคำาถามวิจัย ดังนี้ 
คำ�ถ�มวิจัย
  1. ธุรกิจ SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่มมีการก่อรูปธุรกิจอย่างไร 
  2. กระบวนการดำาเนินธุรกิจ SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่มเป็นอย่างไร 
  3. ปัจจัยความสำาเร็จที่ธุรกิจ SMEs สามารถสร้างคุณค่าเพิ่มเป็นอย่างไร
วัตถุประสงค์ก�รวิจัย
  เพื่อศึกษาสภาพกระบวนการดำาเนินธุรกิจ SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่ม
วิธีดำ�เนินก�รวิจัย
  การวจัิยคร้ังน้ีเปน็งานวจัิยเชงิคณุภาพใชร้ะเบยีบวจัิยปรากฏการณว์ทิยาเลอืกกลุม่ผู้ใหข้อ้มูลหลกั (Key informants) 
ด้วยการใช้เทคนิคสโนว์บอลล์  โดยผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จากนายกสมาคมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมภาคตะวัน
ออกเฉียงเหนือเสนอชื่อผู้ประกอบการที่มีคุณลักษณะ ต่อไปนี้ 1) เป็นสมาชิกของสมาคมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 2) เป็นธุรกิจที่คนไทยเป็นเจ้าของ 3) เป็นกิจการที่มีการส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ 4) เป็น
ธุรกิจที่ได้รับรางวัลจากองค์กรเอกชน หน่วยงานภาครัฐถือได้ว่ามีความสำาเร็จทางธุรกิจ (Best Practice) ซึ่งได้กลุ่มธุรกิจ 
SMEs ที่มีคุณลักษณะดังกล่าว  จำานวน  14  ประเภท  และเลือกเฉพาะธุรกิจที่เน้นการผลิตได้จำานวน  7  ประเภท  ได้แก่ 
1) ประเภทหัตถกรรม 2) ประเภทผลิตวัสดุอุตสาหกรรม 3) ประเภทผลิตเครื่องจักรและอุปกรณ์การเกษตร 4) ประเภท
ผลติภณัฑ์อาหารและเคร่ืองดืม่ 5) ประเภทผลติเคร่ืองแตง่กายและเคร่ืองประดบั 6) ประเภทยาและสมนุไพรไทย 7) ประเภท
ผลิตชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์และเครื่องมือช่าง จากนั้นนำามาเลือกผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informant) ธุรกิจ ๆ ละ 2 องค์กร 
ได้แก่ ผู้ประกอบจำานวน 14 คน และพนักงานประจำา จำานวน 19 คน การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth interview) ซึ่งแนวการคำาถามพัฒนาจากคำาถามวิจัย 3 ข้อ ได้แก่ การก่อรูปธุรกิจ กระบวนการดำาเนินธุรกิจ 
และปัจจัยความสำาเร็จส่งผลต่อการสร้างคุณค่าเพิ่ม โดยนำาไปทดลองใช้กับผู้ที่มีคุณลักษณะคล้ายกับผู้ให้ข้อมูลหลัก และนำา
ผลจากการทดลองมาปรับปรุงแนวคำาถามในการสัมภาษณ์  ผลจากการสัมภาษณ์ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์และสังเคราะห์เน้ือหา 
(Content  analysis)  เพื่อจัดกลุ่มสารสนเทศที่ได้  การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูลน้ันใช้วิธีแบบสามเส้า  ได้แก่ 
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1)  วิธีการสังเกตควบคู่กับการสัมภาษณ์เชิงลึก  โดยผู้วิจัยสังเกตท่าทาง  สีหน้า  แววตาหรือกิริยาของผู้ให้ข้อมูลเพื่อยืนยัน 
คำาพูดเพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงประจักษ์ 2) การตรวจสอบความน่าเชื่อถือจากบุคคลอื่นในกิจการของผู้ประกอบการ SMEs ผู้วิจัย
จะขออนุญาตสัมภาษณ์บุคคลเหล่านั้นเพิ่มเติมเพื่อตรวจสอบความน่าเชื่อถือ 3) การบันทึกภาพการได้รางวัลจากการประกวด
และหลกัฐานตา่ง ๆ  ทีผู้่ประกอบการ SMEs ไดก้ลา่วถงึ รวมถงึบริบทและสภาพของพืน้ทีเ่พือ่สะทอ้นวา่ขอ้มลูทีไ่ดน้ั้นมคีวาม
ถูกต้องเที่ยงตรง เชื่อถือได้
สรุปผลก�รวิจัย 
  การวิจัยเกี่ยวกับสภาพการก่อรูป การดำาเนินธุรกิจและปัจจัยที่ส่งผลให้ธุรกิจของตนเองประสบความสำาเร็จ โดยมีราย
ละเอียด ดังนี้
  1. การก่อรูปธุรกิจ SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่ม ผลการวิจัยพบว่ามี 2 ลักษณะ
    1.1 การสืบทอดธุรกิจ แบ่งออกได้ 3 ลักษณะย่อย ได้แก่
      1.1.1 การสืบทอดทางสายเลือด บิดา มารดาดำาเนินธุรกิจเช่นเดียวกัน ต้องการขยายธุรกิจโดยเฉพาะบรรดา
ผู้สบืสายเลอืดทีม่คีวามคุน้เคยกบัธรุกจิน้ีมาตัง้แตเ่ยาวว์ยัได้รับการปลกูฝังและบม่เพาะความรู้ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการทำาธรุกจิ เม่ือ
เตบิโตและเพยีงพอทีจ่ะรับผิดชอบมากขึน้ บดิามารดาตอ้งการใหด้ำาเนินธรุกจิสบืตอ่จึงไดข้ยายกจิการครอบครวัใหแ้ก่ผู้สบืทอด
ธุรกิจ 
      1.1.2 การสบืทอดจากทางเครือญาต ิการทีผู้่สบืทอดได้ไปชว่ยเหลอืในการดำาเนินธรุกจิของเครอืญาต ิกจ็ะซมึซบั
ความรู้ในกระบวนการทางธุรกิจ  เมื่อเห็นว่าสามารถแยกออกมาดำาเนินธุรกิจได้ด้วยตนเองแล้วทางกลุ่มเครือญาติก็สนับสนุน
ซึ่งเท่ากับเป็นการขยายเครือข่ายในการดำาเนินธุรกิจประเภทเดียวกัน  ทำาให้ลดความเสี่ยงและขยายกำาลังการผลิตของตน 
เพิ่มขึ้น 
      1.1.3  การสืบทอดให้แก่พนักงาน  โดยผู้ประกอบการเห็นศักยภาพและความเข้าใจในการดำาเนินธุรกิจของ
พนักงาน  จึงเปิดโอกาสให้พนักงานผู้น้ันได้เติบโตเป็นเจ้าของธุรกิจ  พนักงานที่มีความมานะอดทนและทุ่มเทช่วยเหลือธุรกิจ
เพือ่เปน็การตอบแทนความซือ่สตัยท์ีท่ำางานร่วมกนัมายาวนาน จึงสง่เสริมด้วยการขยายธรุกจิใหแ้กพ่นักงานผู้น้ันเปน็ผู้บริหาร
ดำาเนินกิจการด้วยตนเอง อีกทั้งยังเป็นพี่เลี้ยงให้คำาแนะนำาและถ่ายทอดความรู้ในการดำาเนินธุรกิจให้ด้วย
    1.2 ความตอ้งการปรับเปลีย่นธรุกจิ เกดิจากผู้ประกอบการตอ้งการปรับเปลีย่นธรุกจิแนวการทำาธรุกจิใหม ่เน่ืองจาก
การเกิดขึ้นภาวะเศรษฐกิจตกต่ำา เกิดเศรษฐกิจฟองสบู่ในราวี พ.ศ. 2540 ธุรกิจ SMEs ต้องชะลอตัวหรือลดกำาลังการผลิต
และการจำาหน่ายหรือทำาธุรกิจเดิมแล้วไม่ประสบผลสำาเร็จ  จึงได้ออกสืบเสาะแสวงหาสารสนเทศและความรู้เกี่ยวกับธุรกิจ 
ใหม่ ๆ ที่สามารถเลี้ยงดูตนเองได้ที่มีแนวโน้มเจริญเติบโตและเน้นที่การส่งออก ด้วยการสมัครเข้าอบรมกับกรมพัฒนาธุรกิจ
การค้าเร่ืองการผลิตและการบริหารจัดการธุรกิจสมัยใหม่  ในขณะเดียวกันก็ค้นหาธุรกิจและแนวทางการทำาธุรกิจส่งออก 
ตา่งประเทศ ดว้ยการสมคัรเขา้อบรมเร่ืองการดำาเนินธรุกจิระหวา่งประเทศ ธรรมเนียมการคา้และการตลาดในตา่งประเทศของ
กรมสง่เสริมการคา้ระหวา่งประเทศ กรมสง่เสริมการสง่ออก สมคัรเขา้อบรมกบัศูนยส์ง่เสริมอตุสาหกรรมแตล่ะภาคทีอ่ยูใ่นพืน้ที ่
ในเรื่องของการปรับปรุงกระบวนการและต้นทุนการผลิต  นอกจากนี้ผู้ประกอบการยังสมัครเรียนเพิ่มเติมความรู้ในหลักสูตร 
MINI MBA ที่จัดขึ้นโดยมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ หรือสมัครเรียนมหาวิทยาลัยขอนแก่น มหาวิทยาลัยราชภัฏอุดรธานี
และร้อยเอด็ในเร่ืองการออกแบบบรรจุภณัฑ ์การบริหารจัดการและการตลาด เขา้ร่วมประชมุประจำาเดอืนเพือ่รับขอ้มลูขา่วสาร
ทางธุรกิจรวมทั้งแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างสมาชิกในหอการค้าและสภาอุตสาหกรรมจังหวัดของตนเอง  บางคร้ังก็ขออนุญาต
เขา้ไปดงูานระหวา่งเพือ่นผู้ประกอบการด้วยกนัเองเพือ่ดูกระบวนการและขัน้ตอน พร้อมทัง้แลกเปลีย่นความรู้และประสบการณ ์
รวมถึงเทคนิคต่าง ๆ แล้วนำาไปปรับแต่งความรู้แล้วประยุกต์และปฏิบัติในการดำาเนินธุรกิจของตนเอง
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  2. กระบวนการดำาเนินธุรกิจ SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่ม
  การดำาเนินธรุกจิของผู้ประกอบการโดยสว่นใหญน้ั่นมีกระบวนการดำาเนินธรุกจิเหมอืนธรุกจิทัว่ไปแตม่ลีกัษณะพเิศษใน
การสร้างคุณค่าเพิ่ม  ผู้ประกอบการได้มีการประยุกต์วัตถุดิบด้วยการสืบเสาะแสวงหาสารสนเทศและความรู้ในการใช้วัตถุดิบ
ที่มีความแตกต่างในอุตสาหกรรมเดียวกัน  เช่น  การทำากุนเชียงปลาที่เปลี่ยนจากทำากุนเชียงหมูหรือทำาวิจัยและพัฒนาอย่าง
สม่ำาเสมอเพื่อได้สินค้าใหม ่ ๆ  ซึ่งทำาให้เลียนแบบได้ยาก  นอกจากน้ียังพบว่าองค์กรธุรกิจที่สามารถสร้างคุณค่าเพิ่มที่มีการ
ปรับเปลี่ยนไปสู่องค์กรสมัยใหม่ สามารถจำาแนกการดำาเนินธุรกิจได้ 2 ลักษณะ ดังนี้
    2.1  กระบวนการในการดำาเนินการผลิต  ผู้ประกอบการผลิตตามความต้องการของลูกค้า  (Made  to  order) 
โดยกระบวนการผลิตจะทำาตามคำาสั่งซื้อโดยไม่มีการจัดเตรียมสินค้าคงคลัง  ผู้ประกอบการจะจัดทำาข้อมูลสรุปเป็นรูปแบบ
รายงานการวางแผนการผลิตที่เชื่อมโยงกับแหล่งรับจ้างผลิตสินค้า  ทำาให้กระบวนการผลิตเช่นน้ีมีความได้เปรียบในเร่ืองลด
ของเสียในการผลิตและค่าใช้จ่ายในการจัดเก็บสินค้า  โดยเฉพาะอย่างย่ิงสินค้าหัตถกรรมได้แก่  การผลิตดอกไม้ประดิษฐ์ 
ผูป้ระกอบการจะสั่งให้ชาวบ้านที่เป็นเครอืข่ายผลิตดอกไมป้ระดิษฐ์ ผลิตเป็นดอก ๆ  ซึ่งในบางครัง้อาจจะผลิตไมไ่ด้มาตรฐาน
ตามความตอ้งการ แตผู้่ประกอบการจะรับซือ้ดอกไมป้ระดษิฐท์กุดอกทีผ่ลติไดจ้ากชาวบา้น  ซึง่สง่ผลตอ่การสร้างความสมัพนัธ์
ระหวา่งเครือขา่ยกบัผู้ประกอบ นอกจากน้ียงัสร้างความไวว้างใจระหวา่งผู้ประกอบการกบัเครือขา่ย และการบริหารจัดการคลงั
สินค้าเสมือน (Virtual stock) ซึ่งหมายถึง ผลรวมผลิตภัณฑ์ทั้งหมดของร้านค้าหรือเครือข่ายที่มีอยู่ในมือที่ระบุตำาแหน่งที่
อยูต่ามพืน้ทีต่า่ง ๆ  เมือ่ลกูคา้มคีำาสัง่ซือ้เขา้มา พนักงานของบรษัิทจะสามารถตรวจสอบไดว้า่มผีลติภณัฑ์ทีจั่ดเกบ็จำานวนเทา่ใด
และอยู่ที่ใด รวมทั้งสามารถสั่งซื้อผลิตภัณฑ์จากแหล่งต่าง ๆ  ที่อยู่ในเครือข่ายส่งไปให้ทางลูกค้าได้อีกด้วย ซึ่งทางผู้ประกอบ
การจะเร่ิมกระบวนการดำาเนินธุรกิจตั้งแต่ยังไม่มีคำาสั่งซื้อ  โดยจะสืบเสาะแสวงหาจากเครือข่ายแหล่งผลิตดอกไม้ประดิษฐ์ 
ที่กระจายอยู่ทั่วทุกภูมิภาคของประเทศ  จำาแนกความสามารถ  ลักษณะของการผลิต  และศักยภาพกำาลังการผลิตของแต่ละ
แหล่งเพื่อทำาความรู้จัก สร้างความสัมพันธ์พร้อมทั้งประเมินศักยภาพและความเชี่ยวชาญผู้ผลิตดอกไม้ประดิษฐ์ 
  การผลิตดอกไม้ประดิษฐ์เป็นสินค้าหัตถกรรมที่จัดทำาด้วยมือ  สินค้าประเภทน้ีมีข้อจำากัดเมื่อมีคำาสั่งซื้อจำานวนมาก 
ผู้ประกอบการจะกระจายการผลติไปยงัชาวบา้นทีเ่ปน็เครือขา่ยผู้ผลติดอกไมป้ระดิษฐ ์โดยพจิารณาทกัษะและความสามารถการ
ผลติทีส่อดคลอ้งกบัคำาสัง่ซือ้ ซึง่ความจริงแลว้ดอกไมป้ระดิษฐท์ีส่ัง่ผลติในบางคร้ังชาวบา้นทีเ่ปน็เครือขา่ยผลติไมไ่ดม้าตรฐาน
ตามที่ผู้ประกอบการต้องการ  ผู้ประกอบการจะรับซื้อทั้งหมดในราคาเดียวกัน  เพื่อเป็นการรับประกันและสร้างความเชื่อม่ัน
ระหวา่งกนั สนิคา้หตัถกรรมเปน็สนิคา้ทีม่ลีกัษณะพเิศษทีผู้่ประกอบการสามารถปรับแตง่ในตอนเขา้ชอ่ตามความตอ้งการของ
ลูกค้า และจัดการบรรจุภัณฑ์ใหม่ ซึ่งยืนยันได้ว่าการดำาเนินธุรกิจปราศจากของเสียในกระบวนการผลิต นอกจากนี้ยังพัฒนา
บรรจุภัณฑ์ที่มีลักษณะเฉพาะเป็นเอกลักษณ์ของตราสินค้าอีกด้วย
    2.2  กระบวนการผลิตโดยสร้างเครือข่ายในการจัดเตรียมวัตถุดิบ  โดยกระบวนการผลิตเช่นน้ีจะลดความเสี่ยง 
ในการจัดหาวัตถุดิบและอำานาจการต่อรองจากผู้จำาหน่ายวัตถุดิบได้  โดยเฉพาะอย่างยิ่งสินค้าประเภทการผลิตยาสมุนไพร 
ที่มีการส่งเสริมสมาชิกให้หันมาปลูกพืชสมุนไพรที่เป็นพืชวัตถุดิบเพื่อส่งเข้าในกระบวนการผลิตยาสมุนไพรของตนเองที่มี 
การจูงใจด้วยการรับซื้อสมุนไพรที่สมาชิกปลูกได้ในราคาที่สูงกว่าท้องตลาดไม่ต่ำากว่ากิโลกรัมละ 2 บาท ซึ่งส่งผลต่อการสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างเครือข่ายกับผู้ประกอบการรวมถึงยังสร้างแรงจูงใจให้แก่สมาชิกในเครือข่ายอีกด้วย
  ในการดำาเนินการผลิต  ผู้ประกอบการเร่ิมกระบวนการดำาเนินธุรกิจตั้งแต่การเชิญชวนผู้ที่สนใจโดยตรงรวมถึง 
การเผยแพร่สารสนเทศทางเว็บไซต์ให้เข้ามาเป็นสมาชิกในเครือข่าย  เพื่อรับสิทธิพิเศษส่วนลดในการรับซื้อสินค้ายาสมุนไพร 
ในขณะเดียวกันก็ได้พูดคุยและยื่นข้อเสนอในการปลูกสมุนไพรที่เป็นวัตถุดิบและเง่ือนไขในการรับซื้อแก่สมาชิกใหม่  เมื่อ
สมาชกิใหม่ตอบตกลงทีจ่ะปลกูสมุนไพรแลว้ ผู้ประกอบการกจ็ะลงพืน้ทีส่ำารวจและประเมนิความเปน็ไปไดใ้นการปลกูสมนุไพร 
ถ้าผ่านตามเง่ือนไขที่กำาหนดก็จะส่งเมล็ดหรือกิ่งสายพันธุ์พร้อมคู่มือให้แก่สมาชิกใหม่นำาไปปลูกตามจำานวนที่ได้ตกลงกันไว้ 
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เมือ่ครบกำาหนดเก็บเกี่ยวแล้วก็จะมีการนดัหมายการรบัซื้อสมุนไพรที่เป็นวัตถุดิบที่ผูป้ระกอบการเคยตกลงไว้กับสมาชิกว่าจะ
รับซื้อในราคาสูงกว่าราคาในท้องตลาดเพิ่มขึ้นถึง 2 บาทต่อกิโลกรัม ซึ่งยืนยันได้ว่าการดำาเนินธุรกิจนี้ นอกจากจะลดความ
เสี่ยงในการจัดหาวัตถุดิบแล้วยังลดอำานาจการต่อรองจากผู้จำาหน่ายวัตถุดิบรายอื่นอีกด้วย ทั้งยังสร้างแรงจูงใจในการเข้าเป็น
สมาชิกในเครือข่ายอีกทางหนึ่งด้วย 
  3. ปัจจัยสู่ความสำาเร็จของธุรกิจ SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่ม
    3.1 ด้านผู้ประกอบการ อธิบายได้ 5 คุณลักษณะ ได้แก่
      3.1.1  มีความมุ่งม่ันในการดำาเนินธุรกิจ  ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ต้องการเป็นผู้นำาทางธุรกิจและสามารถ 
อยูร่อดไดใ้นสถานการณท์ีเ่ปลีย่นแปลง โดยมกีารกำาหนดเปา้หมายของตนเองอยา่งชดัเจนวา่จะทำาธรุกจิสง่ออก ดว้ยการแสวง 
ความรู้เร่ิมต้นจากการเข้าร่วมฝึกอบรมเพื่อประกอบอาชีพหรือการทำาธุรกิจที่ตนเองสนใจ  การไปดูงานเพื่อเรียนรู้และเข้าใจ 
ในการดำาเนินธุรกิจ รวมทั้งการติดตามข่าวสารจากภาครัฐและเอกชนมีความมานะพยายามและชอบทดลอง โดยปฏิบัติอย่าง
ต่อเนื่อง บ่อยครั้งและสม่ำาเสมอ
      3.1.2  การแสวงหาสารสนเทศและความรู้  การดำาเนินธุรกิจของ  SMEs  เจ้าของธุรกิจเป็นกลไกสำาคัญของ
ความสำาเร็จและความล้มเหลว  การแสวงหาสารสนเทศและความรู้อย่างสม่ำาเสมอจึงมีความสำาคัญเป็นอย่างยิ่งในการดำาเนิน
ธรุกจิทีส่ภาพแวดลอ้มและความตอ้งการของลกูคา้เปลีย่นแปลงอยา่งรวดเร็ว โดยผู้ประกอบการสว่นใหญม่กัจะมกีารแสวงหา
และสะสมความรู้ในการดำาเนินธุรกิจ ด้วยการเข้าร่วมกันประชุมแลกเปลี่ยนความรู้ทางการค้า การเข้าร่วมสัมมนาทางวิชาการ
ในหัวข้อที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจตนเอง รวมถึงการค้นหาความรู้ในการประกอบธุรกิจตามสื่อต่าง ๆ ทางอินเตอร์เน็ต 
      3.1.3 การเขา้ร่วมกบัองคก์รภาครัฐ การดำาเนินธรุกจิ SMEs ไทยทีส่ามารถพึง่พาตนเอง ผู้ประกอบการสว่นใหญ ่
จะมคีวามรู้ในกระบวนการธรุกจิมากอ่นแตแ่รกเร่ิมบางทกีล็องผิดลองถกู ดงัน้ันการนำาเอาความรู้จากการศกึษาหรอืฝึกอบรมที่
ได้รับจากหน่วยงานภายนอกเพื่อนำาไปใช้พัฒนาการผลิตในธุรกิจของตนเอง เช่น กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กรมพัฒนาธุรกิจ
และกรมส่งเสริมการส่งออก ด้วยการเข้าอบรมตามหลักสูตรต่าง ๆ ที่รัฐจัดให้  เช่น โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ 
(New Entrepreneur Creation Program: NEC) โดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม เป็นต้น 
       3.1.4  การวิจัยและพัฒนา  ผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์กับศูนย์วิจัยเฉพาะทาง  อาทิ  กรมพัฒนาธุรกิจจะ
เป็นผู้แนะนำากับผู้ประกอบการกลุ่มเป้าหมายที่ผลิตเคร่ืองจักรกลทางการเกษตรกับหน่วยงานวิจัยเบื้องต้น  ต่อมาผู้ประกอบ
การได้เข้ามาอบรมและแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อต้องการพัฒนาประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์จึงได้ร่วมมือกับศูนย์วิจัยเฉพาะทาง
ร่วมมือกันในการพัฒนา และส่งเสริมให้ผู้ประกอบการพัฒนางานวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นของตนเอง
      3.1.5 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้กับผู้ประกอบการด้วยกัน สามารถแยกออกได้ 4 กิจกรรม ดังนี้
        (1) การเข้าร่วมประชุมแลกเปลี่ยนเรียนรู้กับธุรกิจ SMEs โดยการร่วมเป็นสมาชิกในสมาคมผู้ประกอบ
การวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  หอการค้าจังหวัด  สภาอุตสาหกรรม  ในการประชุมประจำา
เดือนหรือประชุมในวาระเร่งด่วนต่าง  ๆ  ที่เป็นทางการในการแลกเปลี่ยนความรู้และประสบการณ์ในการทำาธุรกิจหรือพบปะ
แลกเปลี่ยนกันในงานสังคมต่าง  ๆ  แบบไม่เป็นทางการ  เมื่อพบแนวปฏิบัติที่ประสบความสำาเร็จแล้วจะนำากลับมาปรับแต่ง
ความรู้และประยุกต์ใช้ในการดำาเนินการธุรกิจตนเอง
        (2) การเปน็วทิยากร โดยผู้ประกอบการดำาเนินธรุกจิมาแลว้ประสบความสำาเร็จในผลติภณัฑ์จนมชีือ่เสยีง 
ในระดับหน่ึงและยังคงอยู่ในเครือข่ายด้วย  จึงทำาให้มีการยอมรับกันในเครือข่ายของตนเองก่อนแล้วต่อมาได้รับเกียรติ 
เชญิมาบรรยายความสำาเร็จในการดำาเนินธรุกจิทีเ่ปน็แนวปฏบิตัทิีป่ระสบความสำาเร็จ ทำาใหไ้ดท้บทวนความรู้และการซกัถามจาก
ผู้ประกอบการอื่น ๆ ได้กระตุ้นความคิดในการปรับปรุงกระบวนการดำาเนินธุรกิจและความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และการตลาดเพื่อสร้างคุณค่าเพิ่มขึ้น
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        (3)  การเข้าร่วมแสดงสินค้าในและต่างประเทศ  โดยผู้ประกอบการตอบรับเข้าร่วมงานที่พิจาณาแล้วว่า 
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายของตนเอง  ในขณะที่ร่วมแสดงสินค้าน้ันได้มีโอกาสเห็นผลิตภัณฑ์ที่ใกล้เคียงกับของตนเอง  รวมทั้ง
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นตัวอย่างที่ดี  จึงได้เข้าไปแนะนำาตนเอง  ทาบทามพูดคุยกับเพื่อนผู้ประกอบการจนเป็นที่สนิทสนมพอสมควร
เพียงพอที่จะเอื้อต่อการแลกเปลี่ยนวิธีการหรือเทคนิคการผลิตสินค้า  ได้บันทึกและจดจำารวมทั้งนำามาทดลองปฏิบัติในการ
ผลิตสินค้าของตนเอง รวมทั้งเชิญชวนเพื่อนผู้ประกอบการเข้ามาในเครือข่ายในอุตสาหกรรมของตนเอง 
        (4)  การเข้าร่วมประกวด  โดยผู้ประกอบการมีวัตถุประสงค์ต้องการยกระดับธุรกิจของตัวเองด้วยวิธีการ
รับรองผลิตภัณฑ์จากรางวัลที่ได้รับจากการส่งเข้าประกวด  จึงเตรียมตัวและกำาหนดทีมงานเพื่อเดินทางไปร่วมประกวดกับ 
ผู้ประกอบการรายอื่น ทำาให้้มีโอกาสเรีียนรู้เทคนิค วิธีการต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์และไม่เคยใช้ในการดำาเนินธุรกิจ รวมทั้งวิธี
การที่เหมาะสมและดีกว่าที่ตนเองปฏิบัติอยู่  ในระหว่างประกวดผู้ประกอบการต้องแนะนำาตนเองทำาความรู้จักกับผู้อื่น  มีการ
ซักถามกันระหว่างผู้เข้าประกวด และนำาความรู้กลับมาทดลองหรือปรับปรุงการผลิตสินค้าของตนเอง
    3.2 ด้านเครือข่ายธุรกิจ ผู้ประกอบการสร้างเครือข่ายได้ 2 แบบ ดังนี้
      3.2.1 การสร้างเครือขา่ยกบัผู้จัดจำาหน่ายวตัถดุบิ เพือ่ลดความเสีย่งในการผลติสนิคา้ของตนเอง โดยการเชือ่มโยง 
กระบวนการธุรกิจกับแหล่งผลิตวัตถุดิบหรือส่วนประกอบต่าง ๆ ที่ใช้ในผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการมักจะไม่นิยมการบริหาร
จัดการคลังสินค้าจำานวนมาก ๆ รวมทั้งต้องการกระจายความเสี่ยงและลดต้นทุนการผลิต จึงต้องสืบเสาะแสวงหาผู้ประกอบ
การรายอื่น ๆ  ที่ทำาธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับวัตถุดิบที่ใช้ในผลิตภัณฑ์ของตนเองตามสถานที่ต่าง ๆ  อยู่เสมอ เช่น แหล่งท่องเที่ยว 
งานประชุมสัมมนา  งานแสดงสินค้าทั้งในและต่างประเทศ  เป็นต้น ทำาให้สามารถรองรับคำาสั่งซื้อจากลูกค้าได้จำานวนมากขึ้น 
ด้วยการส่งสินค้าตัวอย่างพร้อมทั้งการถ่ายโอนความรู้ในการผลิตไปยังผู้ผลิตสินค้าที่เชื่อมโยงไว้กับธุรกิจของตนเอง
      3.2.2 การสร้างเครือข่ายกับผู้ประกอบการด้วยกัน โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ประกอบการที่มีประวัติที่ดีและดำาเนิน
ธุรกิจมีความแข็งแรง มีชื่อเสียงเป็นที่ยกย่องมักจะได้รับเลือกให้ดำารงตำาแหน่งที่สำาคัญ ๆ อยู่เสมอในเครือข่ายทางธุรกิจของ
ตนเอง ผู้ประกอบการได้เขา้ไปแสดงบทบาทในเครือขา่ยรวมถึงการถกูเชญิไปเปน็วทิยากรบรรยายแนวทางธรุกจิ ทำาใหส้ามารถ
ขอความร่วมมือหรือความช่วยเหลือในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้แนวทางการทำาธุรกิจหรือเทคนิคการทำางานต่าง  ๆ  ทำาให้ได้รับ
ความร่วมมือในระหว่างสมาชิกด้วยกันเป็นอย่างดี 
    3.3 ด้านลูกค้า ผู้ประกอบการมีการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าเพื่อนำาไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้อยู่ 2 ลักษณะ ได้แก่ 
      3.3.1  การสังเกตความต้องการ  แนวโน้มและรสนิยมของลูกค้า  โดยผู้ประกอบการส่วนใหญ่มักจะใช้วิธีการ
สังเกตปรากฏการณ์ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของตนเองเมื่อมีโอกาสไปท่องเที่ยวยังสถานที่ต่าง ๆ  ทั้งในและต่างประเทศ ได้ศึกษา
หาข้อมูลของค่านิยมและวัฒนธรรมของแต่ละประเทศเพื่อนำามาออกแบบหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์และจะนำาผลิตภัณฑ์ใหม่น้ี 
ไปทดลองตลาดทีม่แีนวโน้มในการซือ้ผลติภัณฑ ์รวมทัง้บางโอกาสลกูคา้ไดแ้นะนำาแนวโน้มหรือกระแสแฟชัน่ใหแ้กผู้่ประกอบ
การในโอกาสพบปะกันซึ่งส่วนใหญ่จะได้จากลูกค้าที่มีการอุดหนุนผลิตภัณฑ์มาเป็นระยะเวลายาวนานแล้ว
      3.3.2  ลูกค้าเป็นผู้ออกแบบผลิตภัณฑ์ด้วยตนเอง  ลูกค้าที่มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นลูกค้าประจำาจะมีความ
จริงใจและคุ้นเคยกับผู้ประกอบการมานานพอสมควร ได้เล่าถึงปัญหาที่เกิดจากการใช้ผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการอยู่ ลูกค้า
ไดเ้สนอพร้อมทัง้ร่วมร่างแบบการสร้างผลติภณัฑ์ใหมเ่พือ่ตอบสนองการใชง้านในธรุกจิของตนเอง มอบร่างในการออกแบบให้
แกผู้่ประกอบการนำาไปทดลองผลติกอ่นแลว้ลกูคา้จะเปน็ผู้ทดลองการใชง้านพร้อมทัง้ประเมินผลการใชง้านมาใหแ้กผู้่ผลติเพือ่
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์แล้วทดลองจนเป็นที่น่าพอใจก่อนค่อยผลิตจำาหน่ายแก่ลูกค้ารายใหม่ต่อไปและผู้ประกอบการมักจะรับฟัง
เสียงสะท้อนหรือความคิดเห็นของลูกค้าอยู่เสมอ ๆ เพื่อนำาไปปรับปรุงในกระบวนการทางธุรกิจหรือบางทีได้มีการผลิตสินค้า
ใหม่ ๆ 
    3.4 การพัฒนาและเผยแพร่ตราสินค้า ผู้ประกอบการมีวิธีการอยู่ 3 ลักษณะ ดังต่อไปนี้
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      3.4.1 การสร้างความแตกต่างสินค้าใหม่ ๆ อยู่เสมอ โดยผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะเป็นงาน
ที่ทำาด้วยมือหรือมีลักษณะเฉพาะที่มีความแตกต่างจากสินค้าทั่วไปที่เกิดจากการค้นคว้าและแสวงหาความรู้รวมกับความคิด
สร้างสรรค์ของเจ้าของธุรกิจและสามารถสร้างราคาที่แตกต่างได้เพื่อครองตลาดทั้งในและต่างประเทศ  โดยเฉพาะธุรกิจที่มี
ผลิตภัณฑ์  ประเภทอาหารที่ผลิตจากวัตถุดิบที่สะอาดและมีประโยชน์ต่อสุขภาพของลูกค้า  ผู้ผลิตจะต้องทำาให้ลูกค้ารับรู้ได้
ว่าภายใต้คุณภาพที่แตกต่างน้ันรสชาติและบรรจุภัณฑ์ของตนเองมีความโดดเด่นและมีคุณค่าแตกต่างจากคู่แข่งอย่างชัดเจน 
ด้วยการติดป้ายคำาอธิบายการใช้ผลิตภัณฑ์ไปกับตัวสินค้าหรือการไปสาธิตสินค้า
      3.4.2 การเผยแพร่ตราสนิคา้ของตนเองใหเ้ปน็ทีรู้่จัก โดยผู้ประกอบการมกัจะแสวงหาโอกาสหรือเวทตีา่ง ๆ  จัด
ทำาสารสนเทศพร้อมทั้งเผยแพร่ความรู้เพื่อประชาสัมพันธ์ธุรกิจของตนเองในเครือข่ายต่าง ๆ  เช่น การสนับสนุนเงินทุนในการ
จัดงานตา่ง ๆ  เพือ่ขึน้ปา้ยตราสนิค้าของตนเองในการประชาสมัพนัธท์างธรุกจิ การออกงานแสดงสนิคา้ทีต่รงกบักลุม่เปา้หมาย 
ของตนเอง การรับเชญิเปน็วทิยากรใหแ้กภ่าครัฐและเอกชน การสง่พนักงานไปประกวดในเวทตีา่ง ๆ  หรือการออกงานการกศุล 
เพื่อช่วยเหลือสังคมรวมถึงการใช้เครือข่ายทางสังคมออนไลน์ เป็นต้น
      3.4.3 การรักษาคณุภาพในการสง่มอบสนิค้า สนิค้าทีส่ง่มอบนอกจากจะครบตามจำานวนแลว้จะตอ้งอยูใ่นสภาพ
พร้อมใชง้านอยูเ่สมอตามขอ้กำาหนดหรือขอ้ตกลงทีใ่หไ้วก้บัลกูค้า โดยผู้ประกอบการเขม้งวดในการตรวจสอบสนิคา้ของตนเอง
ให้ตรงตามคุณลักษณะในเอกสารที่ตกลงกับลูกค้าไว้ให้ครบจำานวนไม่ขาดตกบกพร่อง  ตั้งแต่การรับคำาสั่งซื้อ  การทบทวน 
รายละเอียดในคำาสั่งซื้อการจัดเตรียมสินค้า การส่งสินค้าตรงเวลาอย่างสม่ำาเสมอ หากพบสินค้าชำารุดจะรีบดำาเนินการยกเลิก
และหาสนิคา้ตามจำานวนทีช่ำารุดมาทดแทนจะไมด่ำาเนินการสง่มอบใหแ้กล่กูคา้โดยเด็ดขาด เพือ่สร้างความน่าเชือ่ถอืของกจิการ
ให้ลูกค้าได้เห็นเชิงประจักษ์ 
    3.5 การพัฒนาตลาดใหม่ ๆ ผู้ประกอบส่วนใหญ่มักจะสืบค้นและแสวงหาสารสนเทศในรายงานธุรกิจที่เกี่ยวข้อง
เพื่อมองหาตลาดใหม่ ๆ อยู่เสมอ เมื่อมีโอกาสผู้ประกอบการมักจะเดินทางท่องเที่ยวดูงานทั้งในและต่างประเทศแสวงโอกาส
การทำาธรุกจิในพืน้ทีต่ลาดใหม่ ๆ  ดว้ยการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในขณะทีเ่ดนิทางไปดงูานรวมถงึการสบืคน้ขอ้มลูทางอนิเทอร์เน็ต
เพื่อดูแนวโน้มแฟชั่นหรือธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกันในการผลิตสินค้าเพื่อตอบสนองตลาดใหม่ ๆ ที่ตนเองยังไม่ได้เข้าถึง
หรือเปน็ตลาดทีก่ำาลงัจะเกดิใหม ่เม่ือพบพืน้ทีเ่ปา้หมายแลว้จะดำาเนินการตดิตอ่สอบถามหาขอ้มลูและสบืเสาะหาผู้ตดิตอ่ทีเ่ปน็
คนท้องที่นั้น ๆ เพื่อประสานการดำาเนินธุรกิจรวมถึงการจัดจำาหน่ายผลิตภัณฑ์ของตนเองต่อไป
    3.6 การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ ผู้ประกอบการมักจะใช้เทคโนโลยีสารสนเทศอยู่ 2 ลักษณะดังนี้
      3.6.1 การประชาสัมพันธ์และการตลาด  เป็นสิ่งที่สำาคัญในการประกอบธุรกิจเพื่อใช้ในการสื่อสารธุรกิจ โดย
ผู้ประกอบการมักจะใช้เทคโนโลยีสารสนเทศประชาสัมพันธ์ทางธุรกิจ รวมทั้งเป็นแหล่งเผยแพร่ข้อมูลในธุรกิจของตนเองไปสู่
กลุ่มเป้าหมาย ด้วยการจัดทำาเว็บไซต์ของธุรกิจ การเตรียมเนื้อหาเล่าเรื่องประวัติธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ รางวัลที่ได้รับการรับรอง
จากหน่วยงานต่าง  ๆ  ทั้งในและต่างประเทศ  ข้อมูลติดต่อและแผนที่ตั้งของบริษัทรวมทั้งจัดพิมพ์คิวอาร์โค้ดลงในนามบัตร
เพื่อใช้เชื่อมโยงไปยังเว็บไซต์ธุรกิจของตนเอง เพื่อสะดวกในการแนะนำาธุรกิจพร้อมทั้งเพิ่มความน่าเชื่อถือเพื่อยืนยันด้วยว่ามี
การดำาเนินธุรกิจอยู่จริง 
      3.6.2 การสั่งผลิตสินค้าใหม่ ๆ ตามตัวอย่างที่ตนเองสนใจและประสบพบเจอมาในระหว่างพบปะพูดคุยในส
ถานที่ต่าง ๆ  เช่น แหล่งท่องเที่ยว งานประชุมสัมมนา งานแสดงสินค้าทั้งในและต่างประเทศ เป็นต้น รวมทัั้งการสืบค้นข้อ
มูลจากเว็บไซต์และการประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ  เมื่อพบแล้วก็จะดำาเนินการติดต่อด้วยการโทรศัพท์สอบถาม หรือส่งอีเมล์ติดต่อ
ไปยังผู้ผลิต
      3.6.3 การสือ่สารและการเขา้ถงึตวัลกูคา้ เน่ืองดว้ยโปรแกรมประยกุตท์ีเ่ปน็ทีนิ่ยมตา่ง ๆ  บนโทรศพัทเ์คลือ่นที ่
เช่น LINE, Facebook เป็นต้น ซึ่งเป็นที่นิยมใช้กันในกลุ่มลูกค้าเป็นอย่างมาก โดยผู้ประกอบการได้ขอที่อยู่ใน Face-
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book หรือ LINE ID เพื่อใช้ติดต่อกับลูกค้าใหมและลูกค้าเก่า โดยติดตาม สอบถามปัญหา หรือรับเรื่องร้องเรียนเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์พร้อมทั้งสื่อสารข่าวสารต่าง ๆ เกี่ยวกับรายการส่งเสริมการขายหรือสิทธิพิเศษต่าง ๆ ไปสู่ลูกค้าโดยตรง
      3.6.4 การสั่งงานและติดตามผลการดำาเนินเรื่องอื่น ๆ ในธุรกิจของตนเอง โดยผู้ประกอบการนอกเหนือจาก
การสัง่งานไปยงัพนักงานทางโทรศพัทแ์ลว้ ยงัมกีารใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศในการสง่ภาพหรือเอกสารประกอบการทำางานใหแ้ก่
พนักงาน เช่น  อีเมล LINE เป็นต้น ทำาให้มีความชัดเจนในการสั่งงาน ใช้เป็นหลักฐานในการตรวจสอบกระบวนการทำางาน
หรือการออกแบบผลิตสินค้าตามตัวอย่างที่เจ้าของกิจการหรือฝ่ายออกแบบผลิตภัณฑ์ส่งมาให้  และมีความรวดเร็วในการจัด
ทำาผลิตภัณฑ์เพื่อออกสู่ตลาดได้ทันเวลา 
อภิปร�ยผล 
  ในการวิจัยเกี่ยวกับการดำาเนินธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่สร้างคุณค่าเพิ่มครั้งนี้  พบผลวิจัยที่น่าสนใจ
และควรอภิปรายผล ดังนี้
  1. SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่มมักจะมีการก่อรูปธุรกิจส่วนใหญ่มาจากธุรกิจครอบครัว เป็นแนวทางเดียวกับ กิติพงศ์ 
อุรพีพัฒนพงศ์ (2554: 2) ที่สรุปว่า ธุรกิจครอบครัวนั้นก่อให้เกิดการจ้างงานอย่างมหาศาลและเกิดประโยชน์ในทุก ๆ ด้าน
ในระบบเศรษฐกิจ สังคม และประเทศชาติโดยรวมเพราะมีความคล่องตัวในเรื่องการจัดการ เทคนิคการผลิต การจำาหน่าย
มักจะมีความยืดหยุ่นในการปรับตัว ซึ่งเป็นแนวทางกับ ซึ่งชิริโค (Chirico. 2008: 414) ที่ว่า ธุรกิจครอบครัวเป็นธุรกิจที่
จะได้รับการส่งต่อจากรุ่นสู่รุ่นและสามารถดำาเนินธุรกิจได้ดีในช่วงเวลาเมื่อคนรุ่นใหม่ได้ทำางานร่วมอยู่ในธุรกิจครอบครัวและ
ได้รับการถ่ายโอนความรู้จากรุ่นก่อนหน้านี้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุธีรา อะทะวงษา (2557: 70) สรุปไว้ว่า ผู้ที่สืบทอด
กิจการต่อจากครอบครัวส่วนใหญ่มักจะได้รับการสนับสนุนจากครอบครัว เช่น การให้คำาปรึกษาความรู้ทางธุรกิจ เงินทุนและ
การแกไ้ขปญัหาทางธรุกจิ ทางดา้น อรุณ ศริิจานุสรณ ์(2554: 111) กลา่ววา่ การชว่ยเหลอืธรุกจิครอบครัวทีเ่ปน็ธรุกจิพืน้ฐาน 
ของโครงสร้างเศรษฐกิจให้สามารถอยู่รอดได้ในสถานการณ์ต่าง ๆ และสืบทอดธุรกิจไปได้อย่างต่อเนื่อง  ไม่ขาดสาย สร้าง
ความยั่งยืนให้กับธุรกิจครอบครัวและเศรษฐกิจของทุกประเทศ  แต่ก็มีข้อสังเกตว่ามีสมาชิกที่มาจากครอบครัวที่เข้ามาเป็น 
ผู้บริหารระดับสูงน้ันมักจะมีประเด็นความขัดแย้งกับพนักงานระดับสูงที่ไม่ได้สืบทอดทางสายเลือดและธุรกิจครอบครัวที่มี 
ผู้สบืทอดทางสายเลอืดหลายคน อาจจะเกดิปญัหาความขดัแยง้และการแบง่แยกความสมัพนัธร์ะหวา่งครอบครัวทีต่อ้งควรแยก
ออกจากการทำาธรุกจิ นอกจากน้ียงัมกีารสบืทอดกบัเครือญาตทิีเ่หน็โอกาสทางธรุกจิจึงชกัชวนใหผู้้ประกอบร่วมลงทนุหรือเปดิ
ธุรกิจใหม่ ๆ หรือผู้สืบทอดได้ไปฝังตัวช่วยเหลือและซึมซับความรู้ในการดำาเนินธุรกิจของเครือญาติ และเห็นว่าสามารถแยก
ออกมาดำาเนินธุรกิจได้ด้วยตนเอง และอีกกรณีก็คือการเปิดโอกาสให้พนักงานได้เติบโตเป็นเจ้าของธุรกิจ สำาหรับพนักงานที่มี
ความมานะอดทน ทุ่มเทช่วยเหลือธุรกิจและเพื่อตอบแทนความซื่อสัตย์ที่ทำางานร่วมกันมายาวนาน จึงส่งเสริมโดยขยายธุรกิจ 
ให้พนักงานคนน้ันเป็นผู้บริหารดำาเนินงานด้วยตนเองและคอยเป็นพี่เลี้ยงจนสามารถดำาเนินธุรกิจได้ด้วยตนเอง  ส่วนการก่อ
รูปธุรกิจสุดท้ายเกิดจากความต้องการปรับเปลี่ยนธุรกิจของผู้ประกอบการเอง เนื่องจากการเกิดขึ้นภาวะเศรษฐกิจตกต่ำาทำาให้ 
ผู้ประกอบการต้องออกเสาะแสวงหาและสะสมความรู้เพื่อจะดำาเนินธุรกิจใหม่ ๆ ที่สามารถเลี้ยงดูตนเองและมีแนวโน้มเจริญ
เติบโต  พยายามปรับเปลี่ยนธุรกิจตนเองอยู่เสมอจากการเรียนรู้ของผู้ประกอบการเองที่ยกระดับไปเป็นแนวการบริหารธุรกิจ
สมัยใหม่ ซึ่งเป็นแนวทางเดียวกับ สมแก้ว รุ่งเลิศเกรียงไกรและคณะ (2550: 33) ได้กล่าวว่าผู้ประกอบการที่เริ่มธุรกิจได้
ด้วยตนเองนั้น มักจะมีความมั่นใจและมีความสามารถในการดำาเนินงานการจัดการการตลาดและบริการของกิจการ 
  2. กระบวนการดำาเนินธรุกจิของ SMEs ทีส่ร้างคณุคา่เพิม่ทีพ่บสว่นใหญม่กีารเปลีย่นรูปไปสูอ่งค์กรสมยัใหม่ซึง่แตกตา่ง 
จากธุรกิจ SMEs โดยทั่วไปที่มีลักษณะพิเศษในการสร้างคุณค่าเพิ่ม โดยการสืบเสาะแสวงหาสารสนเทศและความรู้ในการ
ใช้วัตถุดิบที่มีความแตกต่างในอุตสาหกรรมเดียวกันหรือทำาวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างสม่ำาเสมอเพื่อให้ได้สินค้าใหม่  ๆ 
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ที่คู่แข่งยากที่จะเลียนแบบ  นอกจากน้ีผู้ประกอบการยังมีการผลิตตามความต้องการของลูกค้า  เตรียมวัตถุดิบในพอดีกับ
ปริมาณในคำาสัง่ซือ้ของลกูคา้ มกีารบริหารจัดการคลงัสนิค้าเสมือน การบริหารจัดการผลรวมผลติภณัฑ์ทัง้หมดของร้านค้าหรือ 
เครือขา่ยทีมี่อยู่ในมือทีร่ะบตุำาแหน่งจัดเกบ็ เมือ่ลกูค้ามคีำาสัง่ซือ้เขา้มา พนักงานของบริษัทจะสามารถตรวจสอบได้วา่มีผลติภัณฑ์
ที่จัดเก็บจำานวนเท่าใดและอยู่ที่ใด  จากการสืบค้นรายชื่อผู้ผลิตในเครือข่ายที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจตนเพื่อลดความเสี่ยงในการ
ดำาเนินธุรกิจ การประมาณกำาลังการผลิตเพื่อรองรับคำาสั่งซื้อจากลูกค้า เป็นต้น
    การแก้ปัญหาการประมาณกำาลังการผลิต  โดยเฉพาะสินค้าหัตถกรรมที่มีการจัดทำาด้วยมือที่มีความยากที่จะผลิต
จำานวนมากตามคำาสั่งซื้อในระยะเวลาอันสั้น การสร้างเครือข่ายในการผลิตสินค้าร่วมจึงเป็นทางออกที่ดีสำาหรับธุรกิจ SMEs 
สอดคลอ้งกบังานวจัิยของ สมแกว้ รุ่งเลศิเกรียงไกรและคณะ (2550: 33) ไดเ้สนอไวว้า่ การทำาธรุกิจสมยัใหม่ทีส่ามารถแขง่ขนั
ได้มีความจำาเป็นต้องใช้การจัดการที่ทันสมัยและปรับเปลี่ยนกระบวนการดำาเนินธุรกิจ นอกจากนี้ผู้ประกอบการ SMEs จะ
ต้องปรับเปลี่ยนทัศนคติในการวางเป้าหมายไปสู่การสร้างคุณค่าเพิ่ม  โดยเน้นการพัฒนากิจการในระยะยาวมากกว่าการมอง
การทำากำาไรในระยะสั้น ๆ 
  3.  ปัจจัยสู่ความสำาเร็จของธุรกิจ SMEs ที่สร้างคุณค่าเพิ่ม  ในการดำาเนินธุรกิจในการสร้างคุณค่าเพิ่มนี้  นอกจาก
กระบวนการดำาเนินธุรกิจในแนวทางการบริหารจัดการแบบองค์กรสมัยใหม่แล้ว  ยังต้องมีปัจจัยสนับสนุนธุรกิจสู่ความสำาเร็จ
ที่ได้จากผลการวิจัยนั้น สามารถสรุปได้ว่ามีปัจจัยอยู่ 5 ประการ ได้แก่ 
    3.1 ผู้ประกอบการ ตอ้งมคีวามมานะและมุง่มัน่ในการทำาธรุกจิ กำาหนดเปา้หมายชดัเจนวา่จะทำาธรุกจิอะไร จะตอ้ง
ใช้สารสนเทศและความรู้อะไรมาประกอบธุรกิจเพื่อร่นระยะเวลาในการเรียนรู้และเอาชนะคู่แข่งขันทางธุรกิจ  โดยตั้งคำาถาม
ให้กับตนเองว่าสารสนเทศและความรู้เหล่านั้นจะแสวงหาได้อย่างไร ต้องสะสมความรู้ใหม่ ๆ ที่เกี่ยวกับธุรกิจอย่างสม่ำาเสมอ 
ตอ้งประยกุตใ์ชป้ระโยชน์ความรู้จากทีไ่ด้รับจากการแลกเปลีย่นหรือถา่ยทอดจากหน่วยงานภาครัฐ องคก์รเอกชนหรอืเครือขา่ย
ธุรกิจ เช่น การเข้าร่วมประชุมสัมมนา การร่วมออกงานแสดงสินค้า การเข้าร่วมประกวดเพื่อเปรียบเทียบและเรียนรู้เทคนิค
ระหว่างผู้แข่งขันด้วยกันเอง และนำาสิ่งเหล่านี้มาประยุกต์ใช้ในการดำาเนินธุรกิจของตนเองหรือการร่วมมือกับศูนย์วิจัยเฉพาะ
ทางในการวิจัยและพัฒนา ได้ทดลองปฏิบัติต่อเนื่องอย่างสม่ำาเสมอเพื่อสร้างหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ของตนเองให้เหนือกว่าคู่
แข่งขัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุธีรา อะทะวงษา (2557: 75) ถ้าเจ้าของธุรกิจสามารถพัฒนาตนเองให้มีคุณลักษณะของ
การเป็นผู้ประกอบการที่ดีมากขึ้นจะส่งผลทำาให้ธุรกิจดีขึ้นด้วย 
    3.2 เครือข่ายธุรกิจ เนื่องจากการผลิตของ SMEs บางอย่าง เช่น ประเภทหัตถกรรมซึ่งมักจะมีการผลิตจำานวน
มากและมเีวลาทีจ่ะตอ้งสง่มอบในระยะสัน้มกัจะมีความเสีย่งในการผลติสนิค้าใหท้นัตอ่ความตอ้งการ ดงัน้ันผู้ประกอบการจะ
ต้องกระจายความเสี่ยงพร้อมทั้งลดต้นทุนในการผลิต ด้วยการออกสืบเสาะแสวงหาสารสนเทศเกี่ยวกับผู้ประกอบการรายอื่น 
ทีท่ำาธรุกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัวตัถดุบิหรือสว่นประกอบตา่ง ๆ  ทีใ่ชใ้นผลติภณัฑข์องตนเองอยูเ่สมอ ๆ  ซึง่ในงานวจัิยของ สธุรีา อะ
ทะวงษา (2557: 76) ได้เสนอไว้ว่า การติดตามข่าวสารและสถานการณ์ปัจจุบันเพื่อนำามาประเมินผลที่อาจจะกระทบต่อกิจการ 
พร้อมทั้งวางแผนและแสวงหาโอกาสต่าง ๆ  ในเครือข่าย เพื่อให้ธุรกิจของตนเองเติบโตและแข่งขันได้ และต้องสร้างเครือข่าย 
กับผู้ประกอบการด้วยกัน  ซึ่งเป็นแนวทางเดียวกับ  สมแก้ว  รุ่งเลิศเกรียงไกรและคณะ  (2550:  34)  ให้แนวทางไว้ว่า  การ
กำาหนดเปา้หมายการดำาเนินธรุกจิทีช่ดัเจนของผู้ประกอบการน้ันจะเปน็แนวทางในการประกอบธรุกจิ ซึง่ชว่งจังหวะทีธ่รุกจิเขา้สู ่
ภาวะเจริญเติบโตและขยายตัว ผู้ประกอบการเริ่มมีแนวคิดจะดำาเนินขยายธุรกิจไปยังเครือข่ายใหม่ ๆ ต่อไป 
    3.3 ลกูคา้ ซึง่เปน็สว่นทีส่ำาคญัอยา่งยิง่ทีผู้่ประกอบการทีจ่ะตอ้งมคีวามชา่งสงัเกตและเอาใจใสถ่งึความตอ้งการและ
แนวโน้มรสนิยมกระแสแฟชั่น  การรับฟังเสียงจากลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์หรือกระทั่งอัตลักษณ์  (Brand)  ของธุรกิจตนเอง 
ซึ่งตรงกับคอนแนลล์  (Connell.  2007: Online) กล่าวไว้ว่า การปรับปรุงกระบวนการทางธุรกิจหรือผลิตสินค้าใหม่ ๆ 
ที่ตอบสนองความต้องการได้ดีมักจะมาจากการรับเอานำาข้อเสนอแนะต่าง ๆ จากลูกค้า เป็นแนวทางเดียวกันกับ บุญอนันต์ 
พินัยทรัพย์ (2552: 148) ที่ได้ให้ความเห็นไว้ว่า การพัฒนางานองค์การธุรกิจนั้นจะต้องพัฒนาสายโซ่แห่งคุณค่าเพื่อส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์ตามความคาดหวังของลูกค้า 
     3.4 การตลาด ผู้ประกอบการมักจะประชาสัมพันธ์ธุรกิจไปยังเครือข่ายธุรกิจในรูปแบบการสนับสนุนเงินทุนใน
การขึ้นป้ายตราสินค้า  การเผยแพร่ข้อมูลและสารสนเทศขององค์กรผ่านทางอินเตอร์เน็ตและการส่งพนักงานไปประกวดใน
เวทีต่าง ๆ ซึ่งสอดคล้องกับออสตรอม (Ostrom.  1998: 12) ได้กล่าวเอาไว้ว่าผู้ประกอบการ SMEs มีความเต็มใจที่จะ 
แลกเปลี่ยนความรู้ในระบบเครือข่ายก็เพื่อความมีชื่อเสียง และคุณค่าที่สร้างและรับรู้ผ่านเครือข่ายจะเพิ่มความไว้วางใจให้แก่
กิจการ  ส่วนใหญ่ผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะเป็นงานที่ทำาด้วยมือหรือมีลักษณะเฉพาะที่เกิดคิดสร้างสรรค์ของ
เจ้าธุรกิจสามารถสร้างราคาได้บนความแตกต่างที่โดดเด่นจากคู่แข่งอย่างชัดเจนเป็นแนวทางเดียวกับสมิทธ์ (Smith.  2006: 
13) ทีไ่ด้อธบิายไวว้า่ การดำาเนินธรุกจิของผู้ประกอบการจะตอ้งเปน็ผู้ทีส่ร้างความแตกตา่งเพือ่กอ่ใหเ้กดินวตักรรมด้วย รักษา
คุณภาพในการส่งมอบสินค้าและสร้างความน่าเชื่อถือแก่ลูกค้าได้เห็นเชิงประจักษ์  เหมือนเช่นเดียวกับเฮอร์ราลา  พัคคาลา 
และฮาปาซาโล (Herrala; Pakkala; & Haapasalo.  2011: 10) ได้กล่าวถึงการใช้ทักษะและความรู้ที่สามารถตอบสนอง 
ความตอ้งการคณุค่าจากลกูคา้ทีไ่ด้กำาหนดหวัขอ้มาใหแ้ลว้และสามารถผลกัดนัทำาใหเ้กิดการสร้างมูลคา่ขึน้ ผู้ประกอบจะตอ้งการ
พัฒนาตลาดใหม่ ๆ อยู่เสมอ ซึ่งเป็นแนวทางเดียวกับ สมแก้ว รุ่งเลิศเกรียงไกรและคณะ (2550: 34) ได้ให้ข้อเสนอไว้ว่า 
การพฒันาแนวคดิการจัดการสมยัใหม่ในการสร้างความสามารถทางการแขง่ขนัธรุกจิ SMEs น้ันตอ้งมุง่หาตลาดใหม ่จะตอ้ง
มีระบบการวางแผนและควบคุมอย่างเป็นระบบให้มากขึ้น 
    3.5 การประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ มคีวามจำาเปน็อยา่งยิง่ในการดำาเนินธรุกจิสมยัใหมเ่พราะผู้มสีว่นไดส้ว่น
เสียกับธุรกิจก็ใช้งานเช่นกัน ผู้ประกอบการใช้ในการสื่อสารทางการตลาด  เช่น  การจัดทำาเว็บไซต์ประชาสัมพันธ์ธุรกิจ  การ 
สื่อสารกับลูกค้าด้วยสื่อสังคมออนไลน์ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับบูลันและเซนซูส (Bulan & Sensuse.  2012: 135) ได้
อธิบายไว้ว่า  การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นสิ่งสำาคัญในการแลกเปลี่ยนความรู้ร่วมกันที่มีการโต้ตอบข้อมูลและ
สนับสนุนการดำาเนินงานประจำาวนัทีจ่ะชว่ยในการแกป้ญัหาและการตดัสนิใจภายในองค์กร หรือการสัง่ผลติสนิค้าใหม ่ๆ  ตาม
ตัวอย่างที่ตนเองสนใจและประสบพบเจอมาในระหว่างพบปะพูดคุยในแหล่งท่องเที่ยว งานประชุมสัมมนา งานแสดงสินค้าทั้ง
ในและต่างประเทศ จะสื่อสารกันด้วย LINE หรืออีเมล์ติดต่อไปยังผู้ผลิต รวมถึงการสั่งงานและติดตามผลการดำาเนิน การ
ส่งภาพหรือเอกสารประกอบการทำางานให้แก่พนักงานเพื่อความชัดเจนและเป็นหลักฐานใช้ในการตรวจสอบในกระบวนการ
ทำางานหรือการสัง่ออกแบบผลติสนิคา้ตามรูปตวัอยา่งทีเ่จ้าของกจิการหรือฝ่ายออกแบบผลติภณัฑ์สง่มาใหเ้พือ่ความรวดเร็วใน
การผลิตสินค้าหรือบริการให้ออกสู่ตลาดให้ทันเวลา ซึ่งเป็นแนวทางเดียวกับ สมแก้ว รุ่งเลิศเกรียงไกรและคณะ (2550: 33) 
ได้เสนอไว้ว่า การจัดการที่เป็นระบบจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการทำางานของพนักงาน สนับสนุนให้การบริการมีความรวดเร็ว
และถูกต้องซึ่งส่งผลต่อความพึงพอใจ 
ข้อเสนอแนะสำ�หรับก�รนำ�ผลวิจัยไปใช้ 
  1.  ผู้ประกอบการ  ควรจะแสวงหาสารสนเทศและสะสมความรู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของตนเองเพิ่มเติมอยู่เสมอ  เพื่อ
ปรับเปลีย่นรูปแบบการดำาเนินธรุกจิไปสูอ่งค์กรสมยัใหมใ่นการสร้างคณุค่าเพิม่ทีต่อ้งเร่งศึกษาการใชว้ตัถดุบิทีม่คีวามแตกตา่ง
ในอุตสาหกรรมเดียวกันหรือเสาะแสวงหาเครือข่ายในการเตรียมวัตถุดิบสำาหรับป้อนเข้าสู่การผลิตบนความต้องการของลูกค้า
ควบคู่กับการบริหารจัดการคลังสินค้าเสมือนและมีการทำาวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  ๆ  ที่ยากต่อการเลียนแบบ  รวมถึง 
การรับฟังเสียงหรือข้อเสนอแนะเก่ียวกับปัญหาจากการใช้งานหรืออัตราลักษณ์ของธุรกิจจากลูกค้า  นอกจากน้ียังต้องใช้
เทคโนโลยีสารสนเทศมาชว่ยในการดำาเนินธรุกจิกบัผู้ทีมี่สว่นไดส้ว่นเสยี เพือ่ความรวดเร็วในการสือ่สารพร้อมทัง้เปน็การยนืยนั
ข้อมูลหรือคำาสั่งในการปฏิบัติงาน การประชาสัมพันธ์ธุรกิจและสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าหรือผู้ผลิต เป็นต้น 
  2. หน่วยงานภาครัฐ มีบทบาทสำาคัญอย่างยิ่งระดับนโยบายในการส่งเสริมและสนับสนุนแหล่งข้อมูล สารสนเทศและ
ความรู้เกี่ยวกับการสร้างคุณค่าในธุรกิจแต่ละประเภท  ที่ต้องดำาเนินการโครงการแลกเปลี่ยนเรียนรู้และการถ่ายโอนความรู้
ทางกระบวนการธุรกิจที่สร้างคุณค่าเพิ่ม รัฐบาลไม่ควรมุ่งเน้นการให้เงินกู้ดอกเบี้ยราคาถูกเพื่อช่วยเหลือ SMEs ที่เน้นเพียง 
ด้านเดียว  แต่ต้องตระหนักถึงปัญหาอย่างครบวงจร  ทั้งการปรับเปลี่ยนกระบวนการดำาเนินธุรกิจ  เทคโนโลยีและการตลาด 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการพัฒนาแหล่งการเรียนรู้หรือคลังความรู้เพื่อจัดเก็บวิธีปฏิบัติที่เป็นเลิศ (Best practices) เพื่อใช้เป็น
แหล่งเรียนรู้สำาหรับผู้ประกอบการ SMEs ที่กำาลังเริ่มต้นธุรกิจ และการพัฒนาศูนย์ช่วยเหลือ (Call center) ในการตอบ
คำาถามเกี่ยวกับการดำาเนินธุรกิจของ SMEs 
  3. สมาคมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หอการค้าจังหวัด สภาอุตสาหกรรมจังหวัด ควรศึกษาและดำาเนินงาน
ในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ในการสร้างคุณค่าของธุรกิจ  โดยจัดให้เป็นวาระที่สำาคัญขององค์กรในการเผยแพร่ให้ความรู้และ 
นำาไปปฏิบตัอิยา่งเปน็ระบบ จัดเตรียมพืน้ทีแ่ละกำาหนดเวลานัดหมายในการประกอบกิจกรรมแลกเปลีย่นเรียนรู้ร่วมกนัระหวา่ง
สมาชิกทั้งในสถานที่จริงและพื้นที่ของเว็บไซต์ขององค์กร ดำาเนินการจัดงานแสดงสินค้าและการประกวดแข่งขัน เพื่อกระตุ้น
ให้ผู้ประกอบการได้คิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่  ๆ  ได้มาแลกเปลี่ยนเทคนิควิธีการซึ่งกันและกัน  พัฒนาและกระตุ้นให้  SMEs 
ทุกระดับเข้าร่วมเป็นเครือข่ายและจัดกิจกรรมการแลกเปลี่ยนเรียนรู้และการถ่ายโอนความรู้อย่างสม่ำาเสมอในเร่ืองวิธีปฏิบัติ 
ทีเ่ปน็เลศิจัดเกบ็ลงในฐานความรู้ทีรั่ฐบาลจัดทำาขึน้ และเปน็ศูนยก์ลางในการเผยแพร่ความรู้ใหม่ ๆ  เกีย่วกบัการดำาเนินธรุกจิ
ของ SMEs เผยแพร่นโยบายภาครัฐ ระเบียบและการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกันผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต
เอกส�รอ้�งอิง
กิติพงศ์ อุรพีพัฒนพงศ์.  (2554).  ว�งแผนสืบทอดธุรกิจครอบครัวอย่�งยั่งยืน. กรุงเทพฯ: 
    ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. 
ชัชวาล วงษ์ประเสริฐ.  (2548).  ก�รจัดก�รคว�มรู้ในองค์กรธุรกิจ. กรุงเทพฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท.
บุญอนันต์ พินัยทรัพย์.  (2552).  องค์การกับการจัดการความรู้: ศึกษาองค์การที่ประสบความสำาเร็จในภาคธุรกิจ.
  ว�รส�รพัฒนบริห�รศ�สตร์.  49(1 ฉบับพิเศษ):  126-156.
สมแก้ว รุ่งเลิศเกรียงไกร; และคนอื่น ๆ.  (2550, ธันวาคม).  คุณลักษณะผู้ประกอบการที่ประสบความสำาเร็จในภาคใต้: 
    ภาคการบริการ.  ว�รส�รเศรษฐศ�สตร์และบริห�รธุรกิจ มห�วิทย�ลัยทักษิณ.  2(1):  25-35.
สำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม.  (2550).  ร�ยง�นสถ�นก�รณ์วิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม
  ป ี 2550.  กรุงเทพฯ: สำานักนโยบายและแผน สำานักงานฯ.
สุธีรา อะทะวงษา.  (2557, มกราคม-มีนาคม).  คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการและลักษณะของ
    สถานประกอบการที่มีผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศไทย.  
  ว�รส�รสุทธิปริทัศน ์.  28(85): 62-78.
อรุณ ศิริจานุสรณ์.  (2554, กันยายน-ธันวาคม).  การสืบทอดธุรกิจครอบครัว: กระบวนการแห่งการสร้างความสัมพันธ์
    เพื่อการอยู่รอดและยั่งยืน.  ว�รส�รสุทธิปริทัศน์.  25(77): 107-123.
Chirico, Francesco.  (2008).  The Creation, Sharing and Transfer of Knowledge 
    in Family Business.  Journal of Small Business & Entrepreneurship.  21(4): 413-433.
Connell, Raewyn W.  (2007).  Southern Theory: The Global Dynamics of Knowledge 
  in Social Science.  Sysney: Allen & Unwin.  Retrieved June 18, 2010, 
    from http://www.australianhumanitiesreview.org/ archive/Issue-March-2008/connell.html 
Huggins, Robert; & Johnston, Andrew.  (2009).  Knowledge Networks in an Uncompetitive 
    Region: SME Innovation and Growth.  Growth and Change.  40(2): 227-259.
Herrala, Maila; Pakkala, Pekka; & Haapasalo, Harri.  (2011).  Value-Creating Networks - 
  A Conceptual Model and Analysis.  Oulu, Finland: University of Oulu.  
    (Research Reports in Department of Industrial Engineering and Management 4/2011)
Ngah, Rohana; & Ibrahim, Abdul Razak.  (2009). The Relationship of Intellectual Capital, 
    Innovation and Organizational Performance: A Preliminary Study in Malaysian SMEs. 
  International Journal of Management Innovation Systems.  1(1): 1-13.
Nonaka, lkujiro.; & Takeuchi, Hirotaka.  (1996).  A Theory of Organizational Knowledge 
    Creation.  International Journal of Technology Management: Special Publication 
  on Unlearning and Learning.  11(7/8): 833-845.
Ostrom, Elinor.  (1998).  A Behavioral Approach to the Rational Choice Theory of 
    Collective Action Presidential Address, American Political Science Association, 1997.  
  The American Political Science Review.  92(1): 1-22.
Bulan, Semlinda Juszandri; & Sensuse, Dana Indra.  (2012, October).  Knowledge Sharing 
    Model among Academic Staffs in University.  Journal of Information Systems.  
    8(2): 133-139. 
Smith, David.  (2006).  Exploring Innovation.  Berkshire, UK: McGraw-Hill Education.
Suresh, R.  (2005).  Knowledge Management–An Overview.  Retrieved August 11, 2005, 
    from http://www.providersedge.com/docs/km_articles/km_an_overview.pdf
